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Введение

Государство может получать товары и услуги для собственного по-
требления (необходимые для функционирования органов власти) или для 
граждан (парты в городские школы, уборка мусора с улиц или водопро-
водную воду), заключая контракты с частными фирмами на поставку то-
вара или предоставление услуги, однократно или на протяжении опреде-
ленного периода времени1. Подобное взаимодействие государства и част-
ных фирм мы и называем государственными закупками. Регулирование 
государственных закупок является важным элементом государственной 
политики, поскольку государственные закупки не только составляют боль-
шую часть ВВП любой современной страны, но и в значительной степе-
ни влияют на благосостояние общества. Как должен осуществляться вы-
бор поставщика? В самом общем виде существует два варианта переда-
чи права предоставления услуги частным компаниям. Во-первых, может 
использоваться административный способ, когда выбор осуществляется 
на основе критериев, которые устанавливаются органом власти, и путем 
переговоров с потенциальным поставщиком или несколькими постав-
щиками определяются параметры контракта. Второй способ – конку-
рентный, когда проводится процедура, в результате которой поставщик, 
предложивший наилучшие условия (как правило, цену), получает моно-
польное право на предоставление определенной услуги в определенной 
местности на определенный период. 

Во многих странах на законодательном уровне отдается предпочте-
ние конкурентным процедурам. В России с 2006 г. действует федераль-
ный закон № 94 «О размещении заказов на поставки товаров, выполне-
ние работ, оказание услуг для государственных и муниципальных нужд», 
в соответствии с которым выбор поставщика по государственному кон-
тракту в подавляющем большинстве случаев должен осуществляться с 
помощью конкурентных процедур. С помощью перехода к конкурент-
ным процедурам в России планировалось решить проблему коррупции 

1 Domberger J. Contracting out by the public sector: theory, evidence, prospects // Oxford 
review of economic policy. 1997. Vol. 13. No. 4. P. 67–78.
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в государственных закупках: формализация отношений заказчика и по-
ставщика, более высокая прозрачность процедур, объективные критерии 
выбора – все это должно было привести к повышению эффективности 
расходования бюджетных средств. Однако, как показывают данные раз-
личных исследований, решить проблему коррупции не удалось, и эффек-
тивность государственных закупок по-прежнему считается низкой2. Во 
многих странах конкурентные процедуры государственных закупок счи-
таются более прозрачными, привлекающими большее количество участ-
ников, способствующими достижению более низких цен. Но всегда ли 
это так? Всегда ли конкурентные торги позволяют добиться лучших ре-
зультатов закупки с точки зрения цен, качества, издержек? 

В данной статье на основе кейсов демонстрируется, каким образом и 
почему административные процедуры зачастую приводят к лучшим ре-
зультатам, чем конкурентные. В качестве основы для анализа использу-
ются результаты контрактных теорий (теория агентства, теория трансак
ционных издержек), в рамках которых изучаются факторы, оказывающие 
влияние на возможности оппортунистического поведения контрагентов. 
На основе данных теорий можно выделить факторы, которые могут вли-
ять на трансакционные издержки заказчика при выборе между конку-
рентными и административными процедурами3. Особенно важно учи-
тывать эти факторы, когда речь идет о закупке товаров или услуг, имею-
щих высокую социальную значимость. К этим факторам можно отне-
сти:
– количество потенциальных поставщиков;
– условия для возникновения неблагоприятного отбора и морального 
риска:

издержки контроля (или оценка качества в процессе предоставле-––
ния услуги);

– характеристики трансакции:
сложность товара,––
специфичность человеческого капитала действующего постав––
щика, 

2 Письменная Е. Украсть триллион. URL: http://www.vedomosti.ru/newspaper/article/248724/
ukrast_trillion; Яковлев А. Откаты под заказ. URL: http://www.hse.ru/news/11882239.html.

3 Теоретические основы для анализа преимуществ и недостатков конкурентных и 
административных процедур описаны в статье: Бальсевич А. Конкурентные и адми-
нистративные процедуры в государственных закупках: подход контрактных теорий // 
Академическое приложение к журналу Госзаказ: управление, размещение, обеспечение. 
2011. № 7.
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– специфичность используемого физического капитала,
– неопределенность,
– частота и длительность закупки.
На этапе подготовки к проведению процедуры сложность заключает-

ся в том, насколько четко поставщик может сформулировать ex ante тре-
бования к услуге, которую он хочет получить. Для некоторых товаров и 
услуг учет всех необходимых деталей не поддается описанию, а прове-
рить соответствие реальной ситуации заявленным требованиям не пред-
ставляется возможным (как в связи со сложностью товара, так и с не-
хваткой знаний и информации о характеристиках услуги у заказчиков). 
На этапе проведения процедуры основная сложность состоит в обеспе-
чении конкуренции на торгах. На этапе исполнения контракта проявля-
ются все проблемы, условия для которых были заложены на предыдущих 
этапах – может возникнуть необходимость внесения изменений в кон-
тракт, поставщики могут вести себя оппортунистически, а смена постав-
щика при этом может быть связана со значительными издержками.  
И, наконец, на этапе перезаключения контракта может возникнуть си-
туация, когда один из поставщиков уже работал в отрасли на протяжении 
некоторого времени, и реальная конкуренция практически отсутствует. 
Выделенные выше факторы оказывают существенное влияние на веро-
ятность возникновения этих проблем.

Далее мы рассмотрим примеры проведения государственных закупок 
на рынках различных товаров и услуг, опишем влияние выделенных фак-
торов для каждого из рассмотренных случаев и выделим плюсы и мину-
сы административных и конкурентных процедур в рассмотренных слу-
чаях.

Анализ ситуаций: выбор процедуры  
предоставления услуг

Далее в кейсах будут рассмотрены ситуации предоставления услуг 
поставщиками, выбранными в результате как административных, так и 
конкурентных процедур. Мы будем рассматривать услуги, важность ко-
торых для населения очень высока: в основном это системы обеспечения 
(utilities), которые можно отнести к категории коммунальных услуг (го-
родской транспорт, сотовые сети и др.). Функционирование этих отрас-
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лей играет важную роль в жизни и экономическом развитии общества. 
При этом мы рассмотрим ситуации, в которых закупаются товары раз-
ной степени сложности, и потенциально может принять участие разное 
количество поставщиков. 

Основная задача в ходе анализа кейсов состоит в том, чтобы показать, 
как выделенные выше факторы влияют на результаты закупок при вы-
боре конкурентных процедур. Мы также обсудим, возможно ли решить 
эти проблемы с помощью административных процедур. Кейсы будут 
рассмотрены в следующем порядке. На примере закупок медицинских 
товаров в Норвегии мы покажем, что не всегда использование конкурент-
ных процедур позволяет добиться более низких цен по сравнению с ад-
министративными процедурами. На примере контрактов на выполнение 
строительных работ в Соединенных Штатах Америки (частные закупки) 
и во Франции (государственные закупки), мы покажем, что частные ком-
пании, у которых больше свободы при выборе процедуры, но при этом 
и выше заинтересованность в наиболее эффективном способе определе-
ния поставщика, как правило, выбирают административные процедуры. 
На основе этих двух кейсов можно сделать вывод, что стандартные ар-
гументы в пользу большей эффективности конкурентных процедур не 
всегда работают, поскольку конкурентные процедуры не выбираются 
частными компаниями и не приводят к более низким ценам. Далее на 
примере предоставления услуг городского общественного транспорта во 
Франции мы покажем, какие факторы могут способствовать тому, что 
конкурентные процедуры будут приводить к худшим результатам по срав-
нению с административными процедурами. И, наконец, сравнивая при-
меры конкурентного и административного распределения 3G-частот в 
европейских странах, мы продемонстрируем, какие задачи может решить 
государство, выбирая разные типы процедур.

Кейс 1. Государственные закупки  
медицинских товаров в Норвегии4

Начнем рассмотрение кейсов со случая закупки простых товаров для 
нужд больниц и других лечебных учреждений, которые, тем не менее, 

4 Egil Kjerstad Auctions vs negotiations: a study of price differentials // Health Economics. 
2005. Vol. 14. P. 1239–1251.
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используются в больших объемах, и потребность в которых возникает 
достаточно часто.

Описание ситуации
Медицинские товары, которые были рассмотрены в данной статье, 

представляют собой пример стандартных товаров (перчатки, шприцы, 
катетеры, гипс), которые при этом могут отличаться по своим характе-
ристикам и качеству. Тем не менее сложность заключается в том, чтобы 
обеспечить постоянное количество данных товаров в больницах, даже в 
условиях неопределенного и неравномерного спроса на них. 

Закупки медицинских товаров в Норвегии проходят в основном через 
закрытый аукцион первой цены (аналог запроса котировок) или путем 
переговоров. В первом случае цена контракта зависит от начальной цены, 
а также от возможности поставщиков вступить в сговор. Во втором слу-
чае заказчик выбирает нескольких поставщиков, которые поставляют 
образцы товаров для тестирования, после которого достигается догово-
ренность о цене с одним из них. Часто используется «комбинированная» 
процедура: до проведения конкурентных торгов проводятся переговоры 
с ключевыми участниками, чтобы добиться максимально четкой специ-
фикации и минимизировать вероятность неблагоприятного отбора. Затем 
проводится этап предварительной квалификации участников, чтобы опре-
делить, кто из потенциальных поставщиков может поставить товары по 
предварительно определенной спецификации. А затем уже проводится 
непосредственно аукцион. Предварительная оценка заявок позволяет 
учесть разницу в качестве, возможностях обслуживания, включая сроч-
ность доставки в случае необходимости, наличие альтернативных кана-
лов поставки, и т.д.

Выбор процедуры регулируется законодательно, как на уровне стра-
ны, так и директивами Европейского cоюза. Из 216 контрактов, рассмо-
тренных в исследовании, 85% были заключены по результатам аукцио-
на и только 15% – по результатам переговоров5. В зависимости от суммы 
закупки и от уровня бюджета правила выбора процедуры являются бо-
лее или менее строгими. Так, например, центральные власти должны 
следовать директивам Европейского союза, в соответствии с которыми 
крупные контракты должны заключаться по результатам конкурентных 
торгов. На местные власти, а также на небольшие закупки, это ограни-

5 Egil Kjerstad Auctions vs negotiations: a study of price differentials // Health Economics. 
2005. Vol. 14. P. 1239–1244.
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чение не распространяется. Интересно, что местные власти часто вы-
бирают переговоры, а не конкурентные процедуры, даже если анало-
гичная закупка на центральном уровне осуществлялась посредством 
аукциона. 

В некоторых округах Норвегии медицинские товары закупаются цен-
трализованно, для всех больниц округа (т.е. выбирается один поставщик 
для всех больниц), в некоторых, наоборот, каждая больница выбирает 
поставщика независимо. Несогласованность между действиями заказ-
чиков и больниц может приводить к тому, что центральный заказчик вы-
бирает поставщика и заключает с ним контракт, а поставщик использует 
этот контракт как способ получить доступ на местный рынок, т.е. в ходе 
исполнения контракта меняет спецификацию и цены относительно за-
ключенного контракта. Поскольку оплата осуществляется на уровне боль-
ницы, такое поведения поставщика зачастую остается незамеченным.

Основной вопрос заключается в том, действительно ли в результате 
аукциона можно добиться от поставщиков медицинских товаров по го-
сударственным контрактам значимо более низких цен, чем в результате 
переговоров. Результаты проведенного исследования не позволяют го-
ворить, что аукционы дают возможность привлечь больше участников 
или приводят к более низким ценам. При этом переговоры, даже при за-
купке относительно стандартных товаров, позволяют добиться более чет-
кой подстройки поставок под нужды конкретной больницы, хотя неопре-
деленность графика и объемов поставок и создает определенные про-
блемы для фирм, исполняющих такие контракты. Это возможно в ситу-
ации, когда взаимодействие между заказчиком и поставщиком строится 
на основе доверия, что невозможно учесть в качестве критерия отбора 
при проведении аукционов.

Анализ ситуации

Факторы Кейс

Предмет закупки Медицинские товары (шприцы, 
перчатки…)

Количество потенциальных поставщиков Большое

Сложность товара Низкая

Издержки измерения качества ex ante Средние

Издержки контроля (или оценка качества ex 
post)

Низкие
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Факторы Кейс

Специфичность человеческого капитала Низкая

Специфичность физического капитала Низкая

Другие виды специфичности Присутствуют

Неопределенность Высокая неопределенность спроса

Частота и длительность закупки Долгосрочные контракты, возможно 
повторяющееся взаимодействие

Несмотря на то что товар является стандартным, прописать необхо-
димые качественные характеристики (например, свойства хирургических 
перчаток) достаточно сложно, а качество товаров является в данном при-
мере крайне важным. Таким образом, может возникать проблема небла-
гоприятного отбора, когда больше вероятность получить контракт у по-
ставщика, который предлагает товар худшего качества. 

Также возможно возникновение вымогательства. Хотя степень специ
фичности человеческих и физических активов не очень высока, может 
присутствовать специфичность целевых активов, например, если боль-
ница делает большой заказ, но не выкупает его целиком. И наоборот, 
больница тоже не сможет в короткие сроки найти нового поставщика на 
такой большой заказ, что может создать стимулы для поставщика требо-
вать повышения цены контракта. Как говорилось выше, центральный 
заказчик не всегда может предотвратить такое поведение поставщика. 

Другим источником проблем является неопределенность спроса на 
медицинские товары и, соответственно, необходимость адаптации кон-
тракта к меняющимся условиям в процессе его исполнения. Для заказ-
чика очень важно, чтобы поставщик был готов менять условия поставки 
в процессе исполнения контракта, но не каждый поставщик готов согла-
ситься на такие условия. Это, в свою очередь, может отпугивать потен-
циальных поставщиков от участия в таких контрактах. И хотя изначаль-
но конкуренция на рынке достаточно высокая, непосредственно в торгах 
может участвовать недостаточное количество поставщиков. 

Выводы
Таким образом, в данной ситуации возможно возникновение пробле-

мы неблагоприятного отбора, а также вымогательства – при необходи-
мости изменения условий поставки и в отсутствие возможности быстро 
сменить поставщика или найти требуемое количество товаров в другом 
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месте. Использование конкурентных торгов предоставляет меньше воз-
можностей как для обсуждения условий контракта ex ante, так и для вне-
сения изменений ex post. При этом заказчики, особенно если товары за-
купаются непосредственно больницами, а не централизованно, хотели 
бы использовать возможность выбора поставщика, которому они дове-
ряют, что решило бы как проблемы до заключения контракта, так и про-
блемы после заключения контракта. Однако это невозможно при прове-
дении конкурентных торгов. Более того, аргументы в пользу конкурент-
ных процедур в данной ситуации тоже не работают, так как автор статьи 
показал, что конкурентные процедуры не привлекают значимо большее 
число участников и не приводят к более низким ценам контрактов. Сле-
довательно, даже при закупке стандартных товаров, в производстве ко-
торых не используются специфические ресурсы, конкурентные торги не 
всегда приводят к значимо лучшим результатам.

Кейс 2. Государственные и частные контракты  
на выполнение строительных работ6 

Описание ситуации
Заказы на выполнение строительных работ характеризуются высокой 

сложностью, так как многие аспекты или просто невозможно учесть за-
ранее (как, например, характеристики почвы, которые могут потребовать 
изменения проекта или закупки других материалов), или для этого тре-
буются специальные знание и квалификация. Также, поскольку строи-
тельные работы – это обычно долгосрочные проекты, возрастает вероят-
ность того, что потребуется изменить условия контракта в ходе его вы-
полнения. В этом разделе рассматриваются примеры закупки строитель-
ных работ в Северной Калифорнии (США) и во Франции. Какие 
проблемы возникают при закупке строительных работ? Какие процеду-
ры выбираются в частном секторе (на примере США) и государственном 
секторе (на примере Франции)? 

6 Bajari P., McMillan R., Tadelis S. Auctions Versus Negotiations in Procurement: an Em-
pirical Analysis // The Journal o Law, Economics, and Organization. 2009. Vol. 25. No. 2. 
P. 372–399; Chong E., Staropoli C., Yvrande-Billon A. Auctions Versus Negotiations in Pro-
curement: Looking for Empirical Evidence. URL: http://extranet.isnie.org/uploads/isnie2010/
chong_staropoli_yvrande-billon.pdf.
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Северная Калифорния
Взаимодействие заказчиков и поставщиков при закупке строительных 

работ и в частном, и в государственном секторе организовано практиче-
ски одинаково. Обычно заказчик проводит две процедуры: одну по вы-
бору проектного бюро (архитектора), вторую – по выбору непосредствен-
но застройщика. Причем в задачи архитектора входит также контроль за 
действиями застройщика, а в задачи застройщика – поиск и контроль 
субподрядчиков. Архитектор создает проект, который включает планы, 
спецификации и сметы. В процессе застройки может возникать необхо-
димость в корректировке планов в связи, например, с особенностями 
местности, которые не удалось учесть в момент составления специфи-
кации. Однако дополнительный спрос на материалы может быть также 
вызван недостаточной квалификацией архитектора (на этапе составле-
ния проекта) или застройщика (на этапе выполнения работ). Если по-
требность в изменениях признается необходимой, составляется допол-
нительный договор, в котором оговорены дополнительные работы и раз-
мер оплаты. 

Обычно используются следующие процедуры7:
открытые аукционы (с использованием залога, но без дополнитель-––

ных ограничений на участников);
отрытые аукционы с приглашенными участниками (участвуют толь-––

ко те поставщики, которым заказчик отправил информацию об аук-
ционе);

отрытые аукционы с предквалификацией (аукцион проходит в два ––
этапа, в первом – участвуют любые поставщики, во втором – только 
те, кого отобрал заказчик по результатам первого этапа);

переговоры.––
Особый интерес представляет тот факт, как часто используются раз-

ные типы процедур в частном секторе, где заказчики в большей степени 
заинтересованы в получении качественного результата при минималь-
ных возможных затратах, и государственном секторе, где законодатель-
ство ограничивает заказчиков в выборе процедуры (табл. 2). Так, в 97% 
случаев в государственном секторе поставщик выбирается в ходе откры-
того аукциона без ограничений, в то время как в частном секторе эта 
процедура использовалась только в 18% случаев. И наоборот, 43,3% по-

7 Bajari P., McMillan R., Tadelis S. Auctions Versus Negotiations in Procurement: an Em-
pirical Analysis // The Journal o Law, Economics, and Organization. 2009. Vol. 25. No. 2.  
P. 378.
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ставщиков были выбраны в результате переговоров в частном секторе, 
и только 1% – в государственном. 

Таблица 2. �Использование конкурентных и административных процедур  
в Северной Калифорнии8

Частота использования 
различных процедур 
(частный сектор), %

Частота использования 
различных процедур 

(государственный 
сектор), %

Открытые аукционы 
(с приглашенными 
участниками)

37,2 0,2

Открытые аукционы 
(с предквалификацией)

1,1 1,8

Открытые аукционы 
(без ограничений)

18,4 97

Переговоры 43,3 1

Всего 100 100

Франция
Похожее исследование проводилось на основе данных по строитель-

ной отрасли во Франции. Эмпирическая база исследования состояла из 
76 тыс. наблюдений по государственным контрактам в строительной от-
расли. Однако в данном случае в выборку вошли все возможные виды 
строительных работ, которые в значительной степени различались по 
сложности, продолжительности и цене контракта. 

Всего в данной работе9 рассматривается пять процедур для государ-
ственных закупок на сумму от 4000 до 5150000 евро, которые различа-
ются по степени открытости, правилам публикации информации, крите-
риям отбора, самой процедуре. Чаще всего используется открытые кон-
курентные торги (72% контрактов). Переговоры (с публикацией инфор-
мации и приглашением всех желающих фирм принять в них участие) – 17%. 

8 Bajari P., McMillan R., Tadelis S. Auctions Versus Negotiations in Procurement: an Em-
pirical Analysis // The Journal o Law, Economics, and Organization. 2009. Vol. 25. No. 2.  
P. 383.

9 Chong E., Staropoli C., Yvrande-Billon A. Auctions Versus Negotiations in Procurement: 
Looking for Empirical Evidence. URL: http://extranet.isnie.org/uploads/isnie2010/chong_star-
opoli_yvrande-billon.pdf.
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При этом переговоры могут использоваться только в особых случаях, и 
каждый раз заказчик должен обосновывать необходимость использова-
ние неконкурентных процедур). Несмотря на то что директивы Евро-
союза настаивают на все большем использовании конкурентных про-
цедур10, с течением времени доля конкурентных процедур немного сни-
жается.

На основе первичного статистического анализа авторы получили сле-
дующие результаты:

– Чем больше срок контракта и цена, тем выше вероятность исполь-
зования конкурентных торгов. Если цену и длительность понимать как 
оценку сложности, то этот результат противоречит теории трансакцион-
ных издержек. Однако такую зависимость можно объяснить тем, что до-
рогие контракты с большей вероятностью могут привлечь коррупцион-
ных участников. Следовательно, чтобы не вызывать подозрений, заказ-
чики выбирают такую процедуру как аукционы, которая оставляет мень-
ше возможностей для коррупции. Это подтверждается тем, что более 
дорогие и длинные контракты распределяются посредством не просто 
открытых аукционов, а аукционов с ограничениями на участие. То есть 
заказчики или не могут использовать переговоры, так как нет оснований 
для обоснования необходимости отказа от конкурентных торгов, или опа-
саются подозрений в фаворитизме, но при этом стараются обезопасить 
себя, устанавливая различные ограничения на участие в аукционе.

Более опытные заказчики чаще используют конкурентные торги. ––
Что подтверждает гипотезу о том, что переговоры используются, в 
том числе, тогда, когда необходимо получить дополнительную инфор-
мацию о ходе выполнения контракта. 

Конкуренция присутствует даже при проведении переговоров. ––
Из всех поправок, которые вносились в заключенные контракты, ––

73% поправок приходится на контракты, заключенные по результатам 
открытых конкурентных торгов, или лишь 11% поправок – по резуль-
татам переговоров. С поправкой на долю данных процедур в общем 
объеме проведенных процедур количество поправок к контрактам, 
заключенным по результатам переговоров, все равно меньше (16% 
поправок при проведении переговоров против 69% поправок при кон-

10 Chong E., Staropoli C., Yvrande-Billon A. Auctions Versus Negotiations in Procurement: 
Looking for Empirical Evidence. URL: http://extranet.isnie.org/uploads/isnie2010/chong_star-
opoli_yvrande-billon.pdf. P. 4.
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курентных торгах, причем при конкурентных торгах поправки более 
дорогие11). 

Анализ ситуации

Факторы Кейс

Предмет закупки Строительные услуги

Количество потенциальных поставщиков Ограничено 

Сложность товара Высокая 

Издержки измерения качества ex ante Высокие

Издержки контроля (или оценка качества ex 
post) Высокие

Специфичность человеческого капитала Средняя или высокая, зависит от типа 
строительных работ

Специфичность физического капитала Средняя или высокая, зависит от типа 
строительных работ

Другие виды специфичности Присутствуют

Неопределенность Высокая неопределенность внешних 
условий

Частота и длительность закупки Долгосрочные контракты, возможно 
повторяющееся взаимодействие

На примере строительных работ в Северной Калифорнии можно уви-
деть, что аукционы могут приводить к неблагоприятным последствиям 
в ситуации, когда товары являются сложными (много характеристик, ко-
торые сложно ex ante прописать в контракте, и для которых ex post мо-
жет возникнуть необходимость в адаптации), важную роль играет обмен 
информацией между поставщиком и заказчиком, контракты являются 
неполными, а количество потенциальных участников-поставщиков огра-
ничено. Как правило, закупщики не обладают необходимой информаци-
ей, чтобы сформулировать все требования к проекту и подрядчикам, тем 
более заранее, и сложно оценить профессионализм и добросовестность 
архитекторов и застройщиков. Если закупку осуществляют «небольшие» 
заказчики, которые реже сталкиваются со строительными заказами,  

11 Chong E., Staropoli C., Yvrande-Billon A. Auctions Versus Negotiations in Procurement: 
Looking for Empirical Evidence. URL: http://extranet.isnie.org/uploads/isnie2010/chong_star-
opoli_yvrande-billon.pdf. P. 2.
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а следовательно, у них мало опыта в составлении спецификаций и оцен-
ке планов, проводить аукцион будет еще сложнее. 

Поскольку в случае со строительными контрактами важную роль игра-
ет возможность внесения изменений в контракт (если, например, в ходе 
строительства выясняется, что проект был недостаточно точен или не 
были учтены особенности рельефа), то контракты должны предусматри-
вать такую возможность. Вероятность адаптации после заключения кон-
тракта растет, чем более долгосрочный и чем более сложный проект, и 
чем больше неопределенность. В ходе переговоров заказчики и постав-
щики могут в большей степени оговорить все условия. Если ожидают 
необходимость адаптации, могут менее охотно снижать ставку, так как 
закладывают риск в цену контракта. Особенно важно учитывать необхо-
димость адаптации в ситуации, когда поставщик осуществляет инвести-
ции в специфические активы. В данной ситуации степень специфично-
сти может быть очень высокой. Помимо специфических инвестиций в 
человеческий и физический капитал, может присутствовать специфич-
ность местоположения, когда для строительства в определенном районе 
туда перевозится строительная техника.

Поскольку при проведении переговоров заказчики, выбирая постав-
щика, ориентируются на предшествующий опыт взаимодействия и ре-
путацию контрагента, контракты, которые размещаются путем перего-
воров, попадают к наиболее опытным поставщикам с хорошей репута-
цией. В то время как использование конкурентных торгов, хотя помога-
ет снизить количество коррупционных сделок между поставщиком и 
заказчиком, приводит к потере ценной информации и недостаточной адап-
тации ex post. 

Данный пример из строительной отрасли интересен тем, как соотно-
сятся практики выбора подрядчиков в государственном и частном сек-
торах. На данных США, приведенных в кейсе, можно заметить, что част-
ные компании, у которых больше свобода действий, предпочитают пере-
говоры, а не конкурентные процедуры, при выборе фирмы для выполне-
ния сложных работ. Государственные заказчики, наоборот, отдают 
предпочтение конкурентным процедурам, хотя это увеличивает издерж-
ки адаптации и вероятность возникновения необходимости внесения из-
менений в контракт в будущем. Причем зачастую этот выбор объясняет-
ся не критериями эффективности, а попытками заказчиков подать сигнал 
об отсутствии коррупции. То есть государственное регулирование не толь-
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ко не решает проблему выбора добросовестного поставщика, но и уве-
личивает издержки беневолентного заказчика. 

Выводы
В данной ситуации проблемы оценки качества, а следовательно, и не-

благоприятного отбора, стоят еще более остро, чем в предыдущем при-
мере. Более того, в связи с высокими издержками контроля за исполне-
нием контракта увеличивается вероятность морального риска. Также с 
большой вероятностью стороны будут вынуждены вносить изменения в 
контракт при наличии специфических инвестиций, что создает условия 
для вымогательства. Все три проблемы могут быть решены или мини-
мизированы благодаря механизму репутации. Также необходим более 
тщательный отбор на стадии до заключения контракта с возможностью 
выявить наибольшее количество тонких мест в заключаемом контракте. 
Тот факт, что частные фирмы почти никогда не используют открытые 
аукционы по цене, указывает на то, что эффективность конкурентных 
процедур в этой отрасли не очень высока. Таким образом, вопрос заклю-
чается в том, можно ли создать набор правил выбора поставщика путем 
переговоров, которые способствовали бы снижению трансакционных из-
держек, но не открывали возможностей для манипулирования, корруп-
ции и фаворитизма. 

Кейс 3. Предоставление услуг городского 
общественного транспорта во Франции12

Описание ситуации
Функционирование отрасли общественного транспорта находится под 

действием двух законов. Первый закон об организации внутренних пере-
возок был принят в 1982 и передал ответственность за организацию и 
управление городским общественным транспортом местным органам 
власти (т.е. движение в сторону децентрализации, отсутствия регулиро-
вания на национальном уровне, только на региональном). Местные ор-
ганы власти получили право определять характеристики услуги (марш-

12 Yvrande-Billon А. The attribution process of delegation contracts in the French urban 
public transport sector: why competitive tendering is a myth // Annals of public and coopera-
tive economics. 2006. Vol. 77. No. 4. P. 453–478.
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руты, расписания, тарифы, субсидии поставщикам, и т.д.). При этом они 
могли свободно решать, будет это естественная монополия (прямое пре-
доставление услуг) или делегирование этого права компании (частной 
или смешанной). Также они определяли тип контракта. В 98% случаев 
компании, предоставляющие услуги, не инвестировали в оборудование 
(депо, автобусы), инвестиции, которые осуществляли местные органы 
власти. У местных органов власти была большая свобода действий в вы-
боре поставщика – поставщик, как правило, выбирался на основе пере-
говоров с одним поставщиком. Контракты заключались на пять лет и, 
как правило, продлевались автоматически. Отрасль характеризовалась 
низким уровнем конкуренции как на этапе выбора поставщика, так и на 
этапе после заключения контракта с ним. Большую роль играло доверие 
между конкретными заказчиком и поставщиком.

В 1993 г. с целью снижения возможностей для сговора между постав-
щиком и заказчиком и коррупционных сделок был принят закон (Sapin 
act), в соответствии с которым для местных органов власти стало обяза-
тельным выбирать поставщика на основе конкурентных торгов, т.е. за-
ключать договор с поставщиком, который предложил минимальную цену 
при заданном уровне качества, и проводить процедуру каждый раз при 
окончании срока действия контракта. 

В результате институциональных изменений процедура фактически 
стала трехшаговой:

сначала проходит предквалификация, т.е. описываются общие тре-––
бования к предоставлению услуги, составляется список поставщиков, 
которые могут предоставить финансовые и профессиональные гаран-
тии и, следовательно, могут делать ставки;

выбранным поставщикам предоставляется более подробная инфор-––
мация о контракте, условия предоставления услуги, на основе кото-
рых они делают ставки;

на основании ставок орган власти выбирает одного или нескольких ––
поставщиков, с которым(и) проводятся переговоры, чтобы определить 
условия контракта, и, наконец, выбирается поставщик, с которым за-
ключается контракт. 
Таким образом, заказчики должны проводить конкурентные торги, но 

их не обязывают публиковать критерии или ранжировать поставщиков. 
Более того, они не обязаны выбирать именно того поставщика, который 
предложил самую низкую цену. Считается, что услуга является доста-
точно сложной и недостаточно только количественных критериев. В кри-
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терии выбора может входить и репутация. Но заказчики должны быть в 
состоянии обосновать свой выбор. То есть скомбинированы два меха-
низма, которые обычно считаются субститутами: переговоры и конку-
рентные торги (“awarding procedure a la francaise”13). 

Основной вопрос заключается в том, позволил ли переход к новому 
законодательству совместить преимущества и избежать недостатков каж-
дого из способов и добиться роста конкурентности и снижения издер-
жек? Среднее количество участников (на одну проведенную процедуру), 
подающих заявку на предоставление услуг, возросло в 1993 г., но потом 
начало снижаться. Количество процедур, в которых участвовал только 
один поставщик, упало в 1993 г., но потом также начало расти и достиг-
ло более высокого уровня в 2000–2001 гг. по сравнению с периодом до 
1993 г. Количество поставщиков, контракт с которыми не был продлен, 
также не увеличилось: с 88% поставщиков был продлен контракт, т.е. 
поставщик не поменялся, и лишь в 12% случаев произошла смена опе-
ратора14. То есть улучшений отмечено не было. К тому же выросли из-
держки поставщиков. Это могло произойти вследствие того, что новое 
законодательство потребовало более высокого качества предоставления 
услуги, или потому что возросли требования к безопасности, или труд 
стал более дорогим, и т.д. Также проблемы могут усугубляться из-за того, 
что в отрасли изначально была низкая конкуренция, что снижает конку-
ренцию на торгах и не создает стимулов снижать ставки. Но в то же вре-
мя аналогичные исследования, проводившиеся по другим странам, по-
казали, что переход к конкурентным торгам в сфере городского транс-
порта (например, в Скандинавии, Швеции, США, Великобритании) при-
вел к снижению издержек на единицу продукции15. Что приводит к росту 
издержек в данной ситуации? 

Анализ ситуации

Факторы Кейс

Предмет закупки Услуги общественного транспорта
Количество потенциальных поставщиков Маленькое

13 Yvrande-Billon А. The attribution process of delegation contracts in the French urban 
public transport sector: why competitive tendering is a myth // Annals of public and coopera-
tive economics. 2006. Vol. 77. No. 4. P. 460.

14 Ibid. P. 461–462.
15 Ibid. P. 463.
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Факторы Кейс

Сложность товара Высокая 
Издержки измерения качества ex ante Высокие
Издержки контроля (или оценка качества ex 
post)

Средние

Специфичность человеческого капитала Средняя
Специфичность физического капитала Средняя или высокая, зависит от того, 

кто закупает оборудование
Неопределенность Неопределенность спроса, 

неопределенность государственной 
политики 

Частота и длительность закупки Долгосрочные контракты, возможно 
повторяющееся взаимодействие 

В условиях низкой конкуренции в отрасли и высокой технологиче-
ской сложности предоставляемой услуги неполнота контракта и высокая 
неопределенность приводят к росту трансакционных издержек за
казчика:

Отсутствие четких критериев выбора поставщика, а также ограничен-––
ная конкуренция приводят к проблемам на этапе выбора поставщика, в 
первую очередь – неблагоприятному отбору. То есть право на предостав-
ление услуги получит тот поставщик, который, понимая, на чем он смо-
жет сэкономить, может предложить низкую цену. Во-вторых, высокая 
степень неопределенности относительно государственной и региональ-
ной политики, состояния оборудования, цен на энергоносители может 
не только стать причиной неполноты контракта, но и отпугнуть добро-
совестных поставщиков от участия в процедуре.

Неполнота контракта и неопределенность, а также проблемы с осу-––
ществлением мониторинга, приводят к проблемам на этапе исполнения 
контракта – моральному риску (А) и вымогательству (Б): 

(А) В соответствии с текущим регулированием отрасли городского 
общественного транспорта во Франции, не предусмотрено единого 
формата отчетности поставщиков о своей работе16. Хотя этот сектор 
позволяет с невысокими издержками собрать информацию об основ-
ных количественных показателях функционирования фирмы (соот-

16 Yvrande-Billon А. The attribution process of delegation contracts in the French urban 
public transport sector: why competitive tendering is a myth // Annals of public and coopera-
tive economics. 2006. Vol. 77. No. 4. P. 470.
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ветствие расписанию, наличие мест и т.д.). Поскольку предоставле-
ние информации не регламентировано, а местным органам власти, 
как правило, не хватает знаний и информации, чтобы оценить работу 
фирм, мониторинг за их деятельностью де-факто почти не осущест-
вляется, что создает возможности для поставщика предоставлять услу-
ги более низкого качества.
(Б) При изменении внешних условий, например, при изменении цен 
на топливо, а при достаточно большой длительности контракта это 
представляется достаточно вероятным, поставщик может требовать 
повышения цены контракта. Другим проявлением этой же проблемы 
могут стать попытки поставщика, выиграв контракт по более низкой 
цене, требовать повышения цены, ссылаясь на дополнительные из-
держки, которые не были оговорены при заключении контракта. Про-
должительность контракта достаточно высокая, что увеличивает вли-
яние неопределенности на результаты закупки.

Так как у поставщиков, работающих в отрасли, больше информации ––
о качестве оборудования, уровне спроса на услугу, а также о процедур-
ных вопросах, которые возникают при взаимодействии с властями, не-
возможно добиться равенства условий между текущими поставщиками 
и новыми претендентами. 

Выводы
Таким образом, на основе представленного кейса можно сделать сле-

дующие выводы. Отрасль городского транспорта характеризуется высо-
кой технологической сложностью, средним уровнем специфичности че-
ловеческого капитала, низкой конкуренцией, т.е. низким количеством 
потенциальных поставщиков. При этом этот сектор обладает высокой 
социальной значимостью. От качества работы городского транспорта за-
висят издержки многих экономических агентов, а следовательно, функ-
ционирование экономики. Также необходимо обеспечить доступ к транс-
порту различных слоев населения. Несмотря на существовавшую в от-
расли свободу действий заказчиков, в ходе переговоров с поставщиками 
им удавалось установить условия контракта, которые приводили к более 
эффективному функционированию отрасли (более низкие издержки). При 
переходе к конкурентным процедурам недостаток информации у заказ-
чиков об особенностях функционирования отрасли, недостаток монито-
ринга с их стороны, а также низкая конкуренция привели к возникнове-
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нию сговора и невозможности проконтролировать результаты работы 
фирм.

В ситуации, когда поставщиков мало, конкурентные процедуры даже 
теоретически вряд ли могут привести к хорошим результатам. Это и про-
изошло в рассматриваемой ситуации: автор статьи ссылается на мате-
риалы расследования17, в ходе которого был обнаружен картель между 
крупнейшими операторами рынка, которые делили рынок между собой, 
договариваясь, кто выиграет в каждом случае. Таким образом, переход 
к конкурентным торгам создал условия для сговора, что может в боль-
шой степени объяснять рост издержек. А другие характеристики транс-
акции лишь усиливают аргументы против конкурентных процедур в дан-
ной отрасли.

Кейс 4. Конкурентное и административное 
распределение 3G-частот18

Европейские страны отличаются крайне высокой степенью развития 
коммуникационных технологий. От того, каким операторам по итогам 
распределения достанутся частоты, зависит развитие отрасли в после-
дующие 5–10 лет. Поэтому распределение частот, необходимых для внед
рения технологий нового поколения, в этих странах – чрезвычайно важ-
ный и ответственный процесс, требующий предварительных расчетов и 
адекватных решений. Распределение частот третьего поколения мобиль-
ной связи (3G) проходило почти одновременно в разных европейских 
странах. Однако в разных странах сделали ставки на разные процедуры 
выбора поставщика услуг, т.е. компаний, которые создавали 3G-сети и 
осуществляли их эксплуатацию. Рассмотрим более подробно, как осу-
ществлялось распределение 3G-лицензий в Швеции и Великобритании 
в 2000 г. Обе страны использовали свой опыт по организации подобных 
процедур и, что примечательно, выбрали тип процедуры, отличный от 

17 Yvrande-Billon А. The attribution process of delegation contracts in the French urban 
public transport sector: why competitive tendering is a myth // Annals of public and coopera-
tive economics. 2006. Vol. 77. No. 4. P. 469.

18 Andersson P., Hulten St., Valiente P. Beauty contest licensing lessons from the 3G-
process in Sweden. Telecommunications Policy 29 578 (2005). P. 577–593; Ken Binmore and 
Paul Klemperer The Biggest Auction Ever: The Sale of the British 3G-Telecom Licences // The 
Economic Journal. Vol. 112. No. 478. Conference Papers (Mar., 2002). P. 74–96.
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способа распределения 2G-лицензий: Швеция – конкурс красоты вместо 
аукциона, а Великобритания, наоборот, – аукцион вместо конкурса кра-
соты19. Как можно объяснить выбор стран в каждом случае? 

Описание ситуации
Законодательные основы проведения процедур 
Прежде всего, необходимо понять, в чем заключаются причины госу-

дарственного распределения радиоспектра. Дело в том, что использова-
ние новых 3G-технологий невозможно без доступа к редкому и ценному 
ресурсу – сетке радиочастот20. В связи с этим развитие мобильной связи 
сопряжено с определенными аллокационными проблемами, решить ко-
торые под силу только государственному аппарату.

В соответствии с принципом субсидиарности странам – участницам 
Европейского союза было предоставлено право выбора процедуры по 
распределению лицензий: аукциона, конкурса красоты или смешанной 
процедуры21. К числу ключевых нормативно-правовых актов, заклады-
вающих основы государственного регулирования в данной области, от-
носятся the Decision on the Introduction of UMTS and the Directive on 
Licensing. Согласно первому документу, процедура, проведенная каждой 
страной-участницей, должна быть направлена на достижение эффектив-
ного распределения радиоспектра при условии соблюдения обществен-
ных интересов и минимальном негативном воздействии на конкуренцию 
в отрасли22. 

Опыт Великобритании: аукцион
Аукцион 3G-частот в Великобритании был назван крупнейшим из 

всех, которые когда-либо проводились. С его помощью правительству 
удалось выручить 34 млрд долл. (2,5% от всего ВВП страны), что позво-
лило погасить часть государственного долга, составлявшего на тот мо-

19 Welin E.A Comparison between the Swedish 3G-Beauty Contest and the UK 3G-Auc-
tion. Spring 2006. Master Thesis in Economics. Linköping University. P. 32.

20 Andersson P., Hulten St., Valiente P. Beauty contest licensing lessons from the 3G-pro-
cess in Sweden. Telecommunications Policy 29 578 (2005). P. 578. 

21 Sokol D.The European Mobile 3G-UMTS Process: Lessons From the Spectrum Auctions 
and Beauty Contests. Virginia Journal of Law and Technology Association 6 Va. J.L. & Tech. 
17 (2001). P. 7.

22 Council Decision 99/128, 1999 O.J. (L 17). Цит. по: Sokol D. The European Mobile 3G-
UMTS Process: Lessons From the Spectrum Auctions and Beauty Contests // Virginia Journal 
of Law and Technology Association 6 Va. J.L. & Tech. 17 (2001). P. 6.
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мент 665 млрд долл. Безусловно, аукцион принес огромную прибыль 
государству. Особенно если учесть несравнимо малый доход от преды-
дущего распределения: за несколько лет до этого на конкурсе за 2G-
частоты за каждую лицензию было выручено всего около 40 тыс. долл. 
(тогда для распределения был использован конкурс красоты). Однако хо-
рошая материальная выгода – лишь одна из «заслуг» аукциона. Не менее 
важно выяснить, обеспечил ли аукцион честную конкуренцию среди опе-
раторов и способствовал ли эффективному распределению лицензий.

Для начала обозначим те цели, которые ставило перед собой государ-
ство при разработке процедуры распределения:

1) добиться эффективности распределения;
2) создать конкурентные условия при торговле за лицензии;
3) обеспечить максимальную экономическую выгоду для конечных 

потребителей, для всей отрасли в целом и для государственного бюд
жета.

Основной проблемой при разработке дизайна аукциона стало привле-
чение «новых» игроков в отрасль, не владевших ранее 2G-частотами. 
Эта сложность во многом обусловлена спецификой отрасли: операторы, 
которые ранее работали в отрасли 2G, уже имеют необходимую инфра-
структуру для перехода к следующему поколению высокоскоростной 
мобильной связи. «Новички» же вынуждены создавать эту инфраструк-
туру с нуля, что требует значительных инвестиций. Также большую роль 
играет репутация оператора и «раскрученный» бренд, позволяющий при-
влечь контингент своих постоянных клиентов, а не начинать с нуля, как 
неизвестные фирмы. Поэтому новые игроки не слишком сильно заинте-
ресованы в покупке лицензий: в случае выигрыша потребуются огром-
ные инвестиции, чтобы выжить в отрасли и конкурировать с гигантами 
сотовой связи.

Все это при разработке дизайна аукциона сулило крупным игрокам 
огромное преимущество перед «новичками» отрасли, что необходимо 
было учесть в разработке аукциона. Ситуацию усугубляло и ограничен-
ное количество лицензий: их было всего четыре, возникла угроза того, 
что все они будут куплены четырьмя крупнейшими операторами в от-
расли23.

23 Подобный случай имел место на аукционе 3G в Швейцарии: поскольку количество 
старых операторов совпадало с количеством лицензий, аукцион потерпел фиаско и не 
обеспечил должной конкуренции при соперничестве за лицензию.
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В целях привлечения достаточного количества игроков специалиста-
ми был предложен англо-голландский аукцион. Такой аукцион состоит 
из двух этапов: на первом этапе проводится восходящий аукцион откры-
того типа до тех пор, пока «в игре» не останется пять игроков (на одно-
го больше, чем количество лицензий), после чего устраивается закрытый 
аукцион, по результатам которого и определяются победители. Этот ме-
ханизм должен был привлечь новых игроков на аукцион, так как из-за 
второго «закрытого» этапа значительно повышается шанс «новичков» 
на выигрыш лицензии.

Однако в ходе разработки дизайна аукциона появилась техническая 
возможность выставить на торги пять лицензий вместо четырех, что и 
решило все проблемы с привлечением игроков. Разработчики приняли 
решение провести восходящий аукцион, в котором торги идут одновре-
менно по пяти лотам. Превышение числа лицензий над количеством опе-
раторов в отрасли создало мощный стимул для новых игроков к участию 
в торгах.

Важную роль в привлечении «новичков» играли и другие факторы. 
Так, например, техническое расхождение в размерах (лицензии охва-
тывали разные диапазоны частот) разработчики тоже превратили в пре-
имущество путем ограничения ставок крупных операторов отрасли: 
ограничение гарантировало, что одна из двух самых крупных лицензий 
достанется новому игроку. Имел место и потенциальный «сетевой» эф-
фект, так как операторы в случае выигрыша лицензии могли рассчиты-
вать на более легкую победу в сопутствующих аукционах в других стра-
нах Европы. Здесь главным образом роль сыграло то, что британский 
аукцион был первым в Европе. А среди операторов в то время было 
распространено мнение о том, что, выиграв этот аукцион, можно будет 
покупать лицензии в других странах по ценам гораздо ниже, чем они 
отдали за первую. Все это спровоцировало еще больший приток новых 
игроков на британский аукцион (в результате вместо пяти крупнейших 
операторов в аукционе участвовало 13 игроков). Более того, согласно 
ограничениям аукциона, ни один из игроков не мог выиграть больше 
одной лицензии, и это, прежде всего, затрудняло сговор между опера-
торами24.

24 Такой сговор наблюдался, например, в США, где лицензии при выставлении на 
торги «дробились» на несколько блоков. Такие блоки крупные операторы очень легко 
распределяли между собой путем сговора.



25

Процедура аукциона, проведенного в Великобритании, выглядела сле-
дующим образом25. Было проведено множество последовательных раун-
дов одновременных торгов по пяти лотам. В каждом раунде игрок был 
обязан проявлять «активность»: либо повысить ставку по одному лоту 
на выбор, либо спасовать в текущем раунде26. Игрок, который за раунд 
не проявил никакой активности, выбывает с аукциона. В том случае, если 
на начало раунда ставка игрока «лидирует» по одной из позиций, этот 
игрок теряет право ставить до тех пор, пока его ставку не перебьют, или 
пока не закончится аукцион, и его не объявят победителем. Такое прави-
ло необходимо во избежание выигрыша сразу нескольких лицензий од-
ним оператором.

Преимущество выбранного дизайна в том, что, когда торги ведутся 
по нескольким лотам одновременно, игрок не может извлечь информа-
цию о своей внутренней оценке конкретной лицензии из данных по про-
шедшим аукционам: кто выиграл, какая цена была уплачена и т.д. Поэто-
му конечные ставки, на которых «остановится» аукцион, в полной мере 
соответствуют внутренним оценкам игроков (в отличие от закрытого 
этапа англо-голландского аукциона, где ставка победителя может значи-
тельно превышать его оценку). За счет этого, прежде всего, достигается 
максимальная сумма внутренних оценок блага победителей, что и явля-
ется основным критерием эффективности аукциона. Такая процедура 
распределения не позволяет впоследствии увеличить общий выигрыш 
покупателей и продавца и исключает возможность перепродажи лицен-
зий после аукциона.

Как отмечалось выше, оператор, предоставляющий услуги 3G-связи 
должен иметь в распоряжении и 2G-частоты. Поэтому «новички» в от-
расли вынуждены использовать роуминг, подключаясь к уже существую-

25 Правильность выбора механизма в Великобритании и важность привлечения новых 
игроков доказал печальный опыт торгов в Голландии. Имея в предложении лицензии, 
количество которых совпадает с количеством крупных 2G-операторов, она рискнула ис-
пользовать тот же самый механизм, который был использован в британском механизме – 
был проведен одновременный «восходящий» аукцион. Результатом стал полный провал 
процедуры распределения. С четырьмя крупными операторами рискнула соревноваться 
лишь одна новая компания, которая, ко всему прочему, очень быстро покинула аукцион. 
К тому же вместо ожидаемых 8,5 млрд долл. аукцион принес в государственную казну 
всего 2 млрд долл. Возможно, применение англо-голландского аукциона дало бы Голлан-
дии гораздо лучший результат.

26 У каждого игрока было право спасовать три раза за аукцион. Более того, после 
того, как в аукционе останется некое пороговое число игроков, оставшиеся получали 
возможность два раза взять «отдых», приостановив все торги на один день.
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щим компаниям. К счастью, вновь пришедшим игрокам достаточно иметь 
доступ к сети всего лишь одного из крупных операторов, и во время бри-
танского аукциона один из операторов вызвался добровольно, согласив-
шись предоставить роуминг в случае своего выигрыша. Однако если 
оператор, согласившийся предоставить новым игрокам роуминг, не вы-
играет лицензию, они будут вынуждены отменить свои выигрышные 
ставки. В таких случаях за аукционом обычно следует перепродажа лота. 
Поэтому крупный оператор может специально спровоцировать свой про-
игрыш, а затем дешево купить лицензию во время перепродажи. Чтобы 
избежать такой ситуации, организаторы аукциона ввели дополнительный 
раунд в конце процедуры. В вышеописанной ситуации (при проигрыше 
ответственного за роуминг оператора), согласно процедуре, должен прой-
ти еще один раунд, в котором других крупных операторов спрашивают, 
согласны ли те предоставить роуминг вместо проигравшего. Если они 
соглашаются, то отмененные ставки новых игроков восстанавливаются, 
а «обманщик» теряет всякую возможность получить лицензию27.

Чрезвычайно важную роль в дизайне британского аукциона 3G-частот 
играло время проведения аукциона. Организаторы опасались за то, что, 
если аукцион «затянется», то, при некоторых обстоятельствах, механизм 
может дать серьезный сбой. В то время шло активное освоение техно-
логий связи третьего поколения, и в любой момент могла появиться но-
вость, скажем, о негативном воздействии 3G-сетей на здоровье человека 
и т.п. Тогда внутренняя оценка блага операторами могла резко упасть, 
что привело бы к волне отказов от ставок и нарушению работы всего ме-
ханизма. Поэтому необходимо было провести аукцион достаточно бы-
стро, не оставляя возможности игрокам под влиянием внешних обстоя-
тельств снизить внутреннюю оценку 3G-лицензий. 

Здесь нужно отметить несколько недочетов, которые допустили орга-
низаторы при разработке дизайна аукциона и которые привели к некото-
рым задержкам, в результате чего процедура растянулась на 7,5 недель и 
насчитала 150 раундов. В правилах торгов существовала верхняя граница 
повышения ставки, она составляла 5%. По словам самих организаторов, 
в этой границе, оказывается, не было никакого смысла, напротив, она толь-
ко тормозила ход аукциона. Первоначальный взнос, призванный служить 
некой гарантией ставки игрока, в ходе аукциона был слишком низким и 
также утратил свою роль. По умолчанию он находился на уровне 50 млн 
фунтов стерлингов, а когда поднялся до 100 млн, ставки на все лицензии 

27 Крупные операторы в таком случае будут не прочь устранить своего конкурента.
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уже превышали 400–500 млн фунтов стерлингов. К счастью, победители 
оказались незаинтересованными в том, чтобы отказываться от выплаты 
выигрышной ставки, и в кратчайшие сроки погасили всю сумму. 

В целом британский аукцион прошел крайне успешно. Он позволил при-
влечь достаточное количество участников, передал лицензии в руки опера-
торов, которые оценивают их выше всего, и принес в государственный бюд-
жет значительную сумму денег, т.е. выполнил основные требования, кото-
рые изначально предъявлялись к механизму распределения (табл. 3). Сле-
дует отдельно отметить, что крайне удачно был выбран сам тип аукциона. 
Одновременный восходящий аукцион наиболее полно соответствовал по-
требностям отрасли и привлек большое количество «новичков».

Таблица 3. Участники аукциона по распределению частот

Лицензия Победитель Цена продажи лицензии, 
млрд долл.

License A TIW UMTS 6,9

License B Vodafone AirTouch 9,4

License C British Telecom 6,35

License D-1 One2One 6,3

License D-2 Orange 6,46

Итого 35,41

К недочетам аукциона можно отнести недостаточно большую роль, 
которая была отведена резервной цене и первоначальным взносам. Эти 
инструменты могли быть использованы более эффективно, гарантиро-
вать добросовестность поставщиков. Более того, можно также было по-
высить скорость проведения торгов за счет ограничения возможности 
игроков «спасовать» или взять отдых.

Опыт Швеции: административная процедура
Процедура, проведенная в Швеции, а также в Испании и Финляндии, в 

большей степени опиралась на административные решения, и получила 
название «конкурс красоты». Подобно тому эффекту, который был получен 
в ходе британского аукциона, шведскому конкурсу удалось заинтересовать 
новых игроков в участии и создать достаточно конкурентную среду. 

Прежде всего, следует отметить высокий уровень развития техноло-
гий связи в Швеции на момент проведения конкурса. Мобильная связь 
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появилась в этой стране раньше, чем во многих европейских странах, и 
в 2001 г. охват сетей мобильной связи достиг 75%, а годовые темпы ро-
ста отрасли оценивались в 24%. С момента создания системы на рынке 
работали три крупнейших оператора, развиваясь равномерно, осваивая 
новые технологии по мере их появления. Однако во время повсеместно-
го внедрения в Европе GPRS-связи, отрасль испытала небывалый застой: 
на рынке было слишком мало телефонов, поддерживающих технологию 
GPRS. К концу 2000 г. лишь один оператор (Europolitan) развернул обще-
доступную сеть и начал предоставлять услуги связи нового поколения. 
В PTS (The Swedish National Post and Telecom Agency) операторам про-
чили большие проблемы, так как GPRS – прямой предшественник тех-
нологии 3G-связи, а без освоенных старых технологий перейти к связи 
нового поколения крайне тяжело и затратно.

Организаторы распределения 3G-частот были уверены: скорейшее 
внедрение связи нового поколения решит все проблемы отрасли и от-
кроет новую эпоху в развитии IT-технологий в Швеции. Поэтому двумя 
основными критериями отбора заявок на конкурсе были скорость осво-
ения технологии и охват населения28. Процедура состояла их двух эта-
пов: предквалификационный этап, на котором проверялось соответствие 
оператора необходимым техническим и экономическим требованиям, и 
основной этап, где непосредственно проводилось сравнение обязательств 
игроков, которые они готовы были взять на себя в случае победы.

В конкурсе участвовали 10 операторов, в том числе и три основных 
игрока рынка Швеции – Europolitan, Tele2 и Telia. По результатам отбо-
рочного этапа пять операторов не были допущены к дальнейшему уча-
стию в конкурсе из-за несоответствия предквалификационным требо-
ваниям. Некоторые операторы «выбыли» из-за недостаточных, по мне-
нию комиссии, технических возможностей, другие обвинялись в отсут-
ствии адекватного бизнес-плана и достаточных финансовых ресурсов. 
Однако совершенно неожиданным для всех стало исключение Telia – 
крупнейшего оператора мобильной связи Швеции. Компании Telia были 
предъявлены обвинения в том, что строительства заявленного ей коли-
чества телефонных станций недостаточно для необходимой площади 
покрытия. Более того, комиссия по рассмотрению заявок утверждала, 

28 Выбор самого конкурса в качестве процедуры распределения не случаен: так назы-
ваемый конкурс красоты должен использоваться для распределения лицензий согласно 
Шведскому законодательству.
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что недостаток станций приведет к крайне низкой скорости предостав-
ляемой связи. 

На втором этапе рассматривались заявки от пяти оставшихся опера-
торов. Четверо из них заявили о максимальной области покрытия 100%, 
пятый (Telenordia) пообещал охватить лишь 98%. В результате четыре 
оператора – Europolitan, HI3G, Orange и Tele2 – получили по лицензии, 
а Telenordia потерпела поражение, набрав 3940 очков против 3977 у по-
бедителей.

В целом процедура вызвала у общественности много различных во-
просов и породила ряд дискуссий, в частности, вокруг выбывшей из от-
расли Telia. Недовольство решением комиссии привело к тому, что ком-
пания возбудила иск против PTS с просьбой пересмотреть решение о 
дисквалификации из конкурса. Адвокаты Telia утверждали, что техни-
ческие возможности оператора оценивались комиссией непрофессио-
нально. К обвинениям присоединилась и проигравшая на втором этапе 
Telenordia, критикуя дизайн конкурса и решение PTS. Специалисты ком-
пании утверждали, что один из победителей (Orange) не в состоянии до-
стичь заявленной области покрытия и требовали пересмотра решения о 
победителях процедуры. Справедливое замечание выдвинул и Reach Out 
Mobile: участник не должен исключаться из конкурса за проблемы, ко-
торые лишь могут возникнуть в будущем, поскольку с такими пробле-
мами может с большой вероятностью столкнуться любой оператор, по-
лучивший лицензию.

В результате под угрозу было поставлено ускоренное развитие 3G-
сетей, к которому так стремились организаторы процедуры. После дол-
гих разбирательств суд отклонил иск, признав решение комиссии право-
мерным и справедливым. Но что произошло, если бы иск был удовлет-
ворен? Пришлось бы проводить новый конкурс с учетом изменившихся 
обстоятельств. А ведь на разработку дизайна конкурса ушло четыре ме-
сяца непрерывной работы десятка специалистов и специально пригла-
шенных консультантов. Даже в том случае, если иск все же не был бы 
удовлетворен, но кто-нибудь из проигравших операторов решил бы об-
жаловать решение суда – распределение лицензий затянулось бы на очень 
продолжительное время, что опять же нарушало основные цели проце-
дуры.

Конкурс красоты, использованный при распределении 3G-частот в 
Швеции, обеспечил большое количество участников, что создало необ-
ходимую конкуренцию между операторами за право владения лицензией. 
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Шансы новых игроков на победу в конкурсе выше по сравнению с аук-
ционом, поэтому в конкурсе приняли участие 10 операторов, что значи-
тельно превышает число крупных игроков отрасли. Столь большое коли-
чество участников объясняется еще и привлекательностью шведского 
рынка телекоммуникаций, ведь, как упоминалось выше, в 2001 г. он на-
ходился на достаточно высокой ступени развития. Поэтому нельзя с точ-
ностью утверждать, что конкурентная среда – результат выбора механиз-
мом конкурса красоты.

Основным вопросом к шведскому конкурсу остается недостаточная 
прозрачность процедуры отбора операторов. Хотя критерии этого отбо-
ра были четко оговорены до начала первого этапа и были доступны всем 
участникам, сами решения по исключению игроков из конкурса прини-
мались «в тайне» от операторов. Результатом этого стали крупные судеб-
ные тяжбы после оглашения результатов, которые грозили сорвать весь 
план быстрого внедрения 3G-технологий на шведский рынок. 

Нужно отметить, что дизайном конкурса предусмотрена достаточно 
высокая степень прозрачности: каждому оператору по заранее оговорен-
ным критериям начисляются очки, набравший наибольшее количество 
очков – и есть победитель. Конкурс с такими условиями очень схож с за-
крытым аукционом первой цены, с той лишь разницей, что в качестве 
ставок игроки выставляют не денежные суммы, а свои обязательства, 
эквивалентные какой-либо сумме очков. Но на практике механизм на-
числения очков привел к совершенно абсурдной ситуации, когда четыре 
игрока, вышедшие во второй тур конкурса, пообещали обеспечить охват 
100%, а пятый – лишь 98%. Этот пятый оператор – Telenordia – выбыл 
из конкурса, и не совсем понятно, почему упущенные 2% должны играть 
столь важную роль в ситуации, когда сложно оценить соответствие раз-
мера инвестиций, которые предполагает сделать фирма, возможностям 
расширения сети в будущем29. 

Анализ ситуации
Прежде чем переходить к анализу факторов, которые повлияли на ре-

зультаты процедур в данной ситуации, сравним, что происходило в двух 
странах – Швеции и Великобритании.

29 Помимо этого, в дизайне конкурса не была предусмотрена ситуация, когда все 
игроки на втором этапе набирают равное количество очков. Однако ситуация в Швеции 
была близка к этому: четыре победителя набрали каждый по 3977 очков.
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Сравнение целей и результатов процедур. Далее будет проведе-
но сравнение процедур распределения 3G-лицензий в Швеции и Ве-
ликобритании относительно степени достижения поставленных це-
лей. Аукцион обладает более совершенным механизмом для эффек-
тивного распределения радиоспектра, чем конкурс красоты. Предпо-
лагается, что среди участников аукциона фирмы, «обладающие 
лучшими бизнес-планами, будут выше оценивать предлагаемые 3G-
лицензии»30 и, следовательно, будут готовы заплатить большую сум-
му денег и станут победителями аукциона. Логика проведения кон-
курса красоты совершенно иная: во время его проведения независимая 
комиссия оценивает бизнес-планы компаний-участниц по нескольким 
параметрам, максимальное соответствие которым определяет побе-
дителей. Очевидно, что сложность определения ясных, четких крите-
риев конкурса красоты, в полной мере отражающих характеристики 
оптимального бизнес-плана, несет риск неэффективного распределе-
ния радиоспектра. 

Следующей целью процедур распределения радиоспектра является 
создание конкурентной среды. И аукцион, и конкурс красоты обеспечи-
ли довольно высокий уровень конкуренции. Так, организаторам удалось 
привлечь наибольшее число претендентов к участию в аукционе (13)31 и 
немного меньшее число к участию в конкурсе красоты (10)32. В обеих 
странах общее число 3G-лицензий на 1 превышало число фирм, зани-
мающихся телекоммуникациями и мобильной связью (четыре в Швеции33 
и пять в Великобритании34), что также способствовало конкуренции, по-
скольку давало, по крайней мере, одному «новичку» шанс получить ли-
цензию. Более того, из-за несоответствия критерию технической осуще-
ствимости лицензию не получила Telia, одна из фирм-лидеров в области 
2G-на шведском рынке35, что отражает отсутствие фаворитизма и высо-
кий уровень конкуренции.

30 Binmore K., Klemperer P. The Biggest Auction Ever: The Sale of the British 3G-Telecom 
Licences // The Economic Journal. 2002. Vol. 112. No. 478. Conference Papers. P. 79.

31 Ibid. P. 90.
32 Andersson P., Hulten St., Valiente P. Beauty contest licensing lessons from the 3G-pro-

cess in Sweden // Telecommunications Policy. 2005. 29 578 (2005). P. 584.
33 Ibid. P. 582.
34 Binmore K., Klemperer P. The Biggest Auction Ever: The Sale of the British 3G-Telecom 

Licences // The Economic Journal. 2002. Vol. 112. No. 478. Conference Papers. P. 87.
35 Andersson P., Hulten St., Valiente P. Beauty contest licensing lessons from the 3G-pro-

cess in Sweden // Telecommunications Policy 29 578 (2005). P. 586.
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Оценить выгоды каждой процедуры, в первую очередь, с точки зре-
ния общества, достаточно сложно. С одной стороны, в Великобритании 
ожидаемый доход государства от распределения 3G-лицензий был в 5–10 
раз ниже его конечной стоимости36. Однако неожиданно большая вы-
ручка государства – 35 млрд долл.37 – указывает на завышенные итого-
вые цены лицензий, что приводит к выводу о неверном определении 
оценки стоимости лицензий фирмами, принимающими участие в аук-
ционе. Более того, неожиданно высокая стоимость 3G-лицензий в Ве-
ликобритании привела к тому, что компании-победители были вынуж-
дены уволить 30 тыс. работников. Очевидно, что это повлекло за собой 
потери госбюджета (выплата пособий по безработице и снижение об-
щей суммы собранного подоходного налога и налога на прибыль 
корпораций)38.

Планируемая и реальная скорость создания 3G-сети. Четыре по-
бедителя конкурса красоты, получив лицензии, взяли на себя обязатель-
ство по строительству 3G-сети, охватывающей 100% населения, к 31 де-
кабря 2003 г.39 Однако такие темпы создания сетей оказались чрезмер-
но высокими из-за сложных затянувшихся переговоров с муниципаль-
ными и государственными агентствами. По оценке PTS, весной 2004 г. 
были охвачены только 65–75% населения, а в марте 2005 г. – 86–87%40. 
Следует отметить, что осенью 2004 г. одна из компаний (Orange) поки-
нула шведский рынок из-за трудностей с выполнением данных усло-
вий41.

Тем временем планируемые темпы создания 3G-сетей в Великобри-
тании оказались не такими радужными и в большей степени приближен-

36 Binmore K., Klemperer P. The Biggest Auction Ever: The Sale of the British 3G-Telecom 
Licences // The Economic Journal. Vol. 112. No. 478. Conference Papers (Mar., 2002). P. 90.

37 Sokol D.The European Mobile 3G-UMTS Process: Lessons From the Spectrum Auctions 
and Beauty Contests // Virginia Journal of Law and Technology Association 6 Va. J.L. & Tech. 
17 (2001). P. 15.

38 Rudd D. Spectrum Pricing's uncertain future Electronics World. Vol. 108. September  
P. 24. 2002. Цит. по: Telecoms crash. URL: http://www.spiritus-temporis.com/telecoms-crash/
massive-job-losses.html. Дата обращения: 27.09.2010. 

39 Ibid. P. 586.
40 Welin E.A Comparison between the Swedish 3G-Beauty Contest and the UK 3G-Auc-

tion. Spring 2006 // Master Thesis in Economics. Linköping University. P. 27–28.
41 Ibid. P. 27.
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ными к реальности: к началу 2005 г. 3G-сеть охватывала около 75% на-
селения страны42.

Анализ «затраты – выгоды». Временные затраты на проведение про-
цедур имеют большое значение, поскольку организаторы обеих проце-
дур стремились сократить время их проведения. В итоге общее время 
проведения конкурса красоты составило 15 недель (3,5 месяца)43, что в 
2 раза превышает время проведения аукциона в Великобритании44.

Изначально шведский конкурс красоты был убыточной процедурой, 
поскольку общая сумма пошлин за подачу заявки (каждая по 11020 долл.)45, 
оплаченная его участниками, была намного ниже общих затрат на его 
подготовку и проведение46. Однако в перспективе государство будет по-
лучать 0,15% годового дохода фирм-победителей47. Как было сказано 
ранее, конечная стоимость 3G-лицензий в Великобритании составила 
впечатляющую сумму – 35 млрд долл.48, что в 5–10 раз превысило ожи-
даемую выручку от проведения аукциона. Следует отметить, что выру-
ченные деньги пошли на уплату национального долга49.

Анализ ситуации с точки зрения контрактных теорий. Рассмо-
трим, каким образом можно было бы учесть факторы, влияющие на эф-
фективность конкурентных и административных процедур, при распре-
делении 3G-лицензий.

42 Ibid. P. 31.
43 Andersson P., Hulten St., Valiente P. Beauty contest licensing lessons from the 3G-pro-

cess in Sweden // Telecommunications Policy 29 578 (2005). P. 591.
44 Binmore K., Klemperer P. The Biggest Auction Ever: The Sale of the British 3G-Telecom 

Licences // The Economic Journal. 2002. Vol. 112. No. 478. Conference Papers. P. 92.
45 Sokol D. The European Mobile 3G-UMTS Process: Lessons From the Spectrum Auc-

tions and Beauty Contests. Virginia Journal of Law and Technology Association 6 Va. J.L. & 
Tech. 17 (2001). P. 20.

46 Andersson P., Hulten St., Valiente P. Beauty contest licensing lessons from the 3G-pro-
cess in Sweden // Telecommunications Policy. 2005. P. 583.

47 Sokol D. The European Mobile 3G-UMTS Process: Lessons From the Spectrum Auc-
tions and Beauty Contests // Virginia Journal of Law and Technology Association 6 Va. J.L. & 
Tech. 17 (2001). P. 20.

48 Ibid. P. 15.
49 Binmore K., Klemperer P. The Biggest Auction Ever: The Sale of the British 3G-Telecom 

Licences // The Economic Journal. 2002. Vol. 112. No. 478. Conference Papers. P. 90.
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Факторы Кейс

Предмет закупки Услуги 3G

Количество потенциальных поставщиков Маленькое

Сложность товара Высокая

Издержки измерения качества ex ante Высокие

Издержки контроля (или оценка качества  
ex post)

Высокие 

Специфичность человеческого капитала Низкая или средняя

Специфичность физического капитала Высокая

Другие виды специфичности Присутствуют

Неопределенность Неопределенность спроса, 
неопределенность, связанная с 
влиянием 3G-сетей на здоровье, 
неопределенность государственной 
политики

Частота и длительность закупки Длительные контракты, однократная 
сделка

В отрасли одновременно присутствуют как крупные фирмы, так и 
новички, которые не обладают необходимым оборудованием, и репута-
ция которых еще не сложилась. При этом фирмы должны предоставлять 
услугу, которую достаточно сложно оценить как до заключения контрак-
та (сложно оценить, какие инвестиции фирма должна сделать, чтобы 
обеспечить требуемое покрытие), так и после заключения контракта (ка-
чество связи, например), что создает условия для возникновения небла-
гоприятного отбора (фирма планирует установить меньшее количество 
станций, чтобы снизить издержки), так и морального риска (скорость 
развития сети может быть ниже запланированной, а контроль за ключе-
выми параметрами работы оператора достаточно сложно осуществить). 
При этом смена поставщика может быть связана с высокими издержка-
ми как на проведение процедуры, так и в виде увеличения времени и за-
трат на развитие сети. Поставщик осуществляет инвестиции в специфи-
ческие активы: во-первых, требуется закупка и установка специального 
оборудования; во-вторых, сотовые станции, построенные в определен-
ной местности, не могут быть использованы, если у фирмы отозвали ли-
цензию (специфичность по местоположению). 
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Выводы
Ограниченная конкуренция и необходимость осуществлять специфи-

ческие инвестиции в оборудование могут привести к проблемам как при 
проведении конкурентных, так и административных процедур. Как и в 
предыдущем примере, здесь конкурентные торги не дают явных преиму-
ществ по сравнению с административными в плане привлечения боль-
шего числа фирм, как и показал опыт двух рассмотренных стран. Одна-
ко сложность оценки качества услуги как до, так и после проведения 
процедуры, а также высокая степень неопределенности создают допол-
нительные требования к отбору поставщиков. Более того, в данной си-
туации, так же как и в примере с общественным транспортом, присут-
ствует преимущество первого шага – фирмы, уже осуществившие инве-
стиции в оборудование, обладают преимуществом по сравнению с но-
вичками и могут предложить более низкие цены. Поэтому даже в 
Великобритании, где была выбрана конкурентная процедура, торги про-
водились в два этапа, а также вводились дополнительные ограничения, 
препятствующие оппортунистическому поведению фирм как до, так и 
после заключения контракта.

Выводы 

Контрактные проблемы – неблагоприятный отбор, моральный риск, 
вымогательство – могут влиять на результаты процедур, т.е. конкурент-
ные торги будут приводить к худшим результатам по сравнению с адми-
нистративными с точки зрения затрат заказчика и качества поставляемых 
товаров, работ или услуг. Эти проблемы стоят особенно остро, если за-
купаются товары, качество которых сложно оценить до заключения кон-
тракта, а контроль за исполнением контракта связан с высокими издерж-
ками, если требуются инвестиции в специфические активы, если высо-
кая неопределенность, и т.д. 

На этапе подготовки к проведению процедуры сложность заключает-
ся в том, насколько четко поставщик может сформулировать ex ante тре-
бования к услуге, которую он хочет получить. На этапе проведения про-
цедуры основная сложность состоит в обеспечении конкуренции на тор-
гах. На этапе исполнения контракта проявляются все проблемы, условия 
для которых были заложены на предыдущих этапах. И, наконец, на эта-
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пе перезаключения контракта может возникнуть ситуация, когда один из 
поставщиков уже работал в отрасли на протяжении некоторого времени, 
и реальная конкуренция практически отсутствует.

К факторам, которые необходимо учитывать при выборе процедуры, 
и которые могут обострять данные проблемы, стоит отнести: количество 
потенциальных поставщиков, сложность товара, издержки измерения 
качества в момент выбора поставщика, издержки контроля (или оценка 
качества в процессе предоставления услуги), специфичность человече-
ского капитала действующего поставщика, специфичность используе-
мого физического капитала, неопределенность, частота и длительность 
закупки.

Для более сложных товаров, т.е. таких товаров, характеристики кото-
рых сложно прописать ex ante, и для которых с большой вероятностью 
возникнет необходимость в ex post адаптации – с большей вероятностью 
поставщик будет выбираться с помощью переговоров, а для более про-
стых товаров – с помощью открытых конкурентных торгов. Чем больше 
потенциальных поставщиков есть на рынке, тем более выгодно исполь-
зовать конкурентные торги. 

Однако количество участников может зависеть от выбранной проце-
дуры и других характеристик закупок. То есть при определенных усло-
виях выбор конкурентной процедуры может привести к снижению чис-
ла участников, а значит, и к снижению эффективности конкурентных 
процедур.

Конкурентные процедуры в отличие от административных создают 
возможности для сговора среди участников. На примере кейсов мы рас-
смотрели ситуацию, когда переход от административных процедур к кон-
курентным приводит к сговору среди поставщиков и, следовательно, к 
росту издержек заказчиков.

Таким образом, конкурентные процедуры без ограничений не приво-
дят к лучшим результатам по сравнению с административными проце-
дурами в ситуации закупки сложных товаров или услуг, качество кото-
рых сложно оценить до заключения контракта (например, в связи с не-
достаточными знаниями в этой области у заказчика), когда контроль за 
исполнением контракта связан с издержками, когда стороны осущест-
вляют специфические инвестиции в условиях высокой неопределенно-
сти и длительных контрактов. 

На примере рассмотренных кейсов видно, что конкурентные проце-
дуры не приводят к более низким ценам и редко выбираются частными 
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фирмами, которые больше заинтересованы в поиске эффективных реше-
ний. Если законодательно административные процедуры использовать 
нельзя, необходимо вводить дополнительные ограничения или разраба-
тывать специальные процедуры, которые помогали бы минимизировать 
риски оппортунистического поведения сторон.
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